LUDZIE (dzwignie reputacji)

STRATEGIA SALES GROUP - SOS 2021

Pracownicy Partnerzy / posrednicy Akcjonariusze (oczekiwania 2021)
1 1) Masa dochodu (zarobki) 1) EBIT: 5-6 min

2 2) NPS partneréw: 20% 2) TOP5 PL wg wolumenu kredytow
3 (gotowka + mikro)

Wielki Zuchwaty Cel CELE 2021 CELE 2H.2018
(2025) (Dokqd?) (Co?)
TOP3 w Polsce Wolumen kredytowy*: 720 min zt Wolumen kredytowy: 240 min zt
pod wzgledem *gotoéwka +firméwka * gotéwka + firmowka

wolumenu kredytow
(gotéwka + mikro)

Przychody: 133 min zt

- outsourcing: 80 mln zt
- sprzedaz: 53 mln zt
EBIT: 5,6 min zt

- outsourcing: 2,6 mln zt
- sprzedaz: 3 min zt

Przychody: 53,4 min zt

- outsourcing: 31,8 min zt
- sprzedaz: 21,6 min zt
EBIT: 1,5 min zt

- outsourcing: 1,2 mln zt
- sprzedaz: 0,3 mln zt

Unikalne Inicjatywy Strategiczne Kluczowe Inicjatywy
Kompetencje 3-5 priorytetow Priorytety 2H.2018
1) Rozwaj kanatéw wtasnych: 1. Rozwdj kanatow wiasnych:
- aktywizacja sprzedazy TOPS5, 1.1 -Wozrost produkt. / sprzedazy: Nest,
-udroznianie oferty uspionej, Alior, Getin, Raiffaisen, DB + Pekao SA.
-wzrost produktywnosci (2) do 120 pkt |1.2 - Wdrozenie sprzedazy produktéw
(DSA)i 38 pkt (PP, CRB, CF). pozabankowych (3).
-wzrost ilosci uméw wspodtpracy PP, 1.3 - Utworzenie nowego rynku w
CRB, CF, DSA do 300 szt. kanatach sprzedazy wtasnej (PP, CRB,
-wdroz. zarzadz. portfelem partnera. Partner).
2) Rozwdj Sales Agent: 2. Rozwoj Sales Agent - wdrozenie:
- obstuguje 80% transakcji (wyptat) 2.1 -Poréwnywarki.
wszystkich produktow, 2.2 - Obstugi leadéw S&M, TUZ.
-uzywa 90% partnerow (seg. A,B,C,D). |2.3 -Procesowania produktéw
- kluczowe funkcj.: poréwnywarka, bankowych i pozabankowych.
obstuga leadéw, procesowanie 2.4 - Wirtualnego Analityka
whnioskéw, wirtualny analityk, (podpowiedzi systemu w procesowaniu
rozliczenia finansowe, biblioteka wnioskow)
wiedzy, video spotkania. 2.5 -Panelu dla partnera (rozliczenia).
3) Rozwoj kanatéw zewnetrznych: 3. Rozwoj kanatéw zewnetrznych:
-rozwoj oferty pozabankowej: 180 mln, |3.1 - Wdrozenie nowej oferty
-rozwaj sprzedazy hipoteki: 144 min, pozabankowej i bankowej.
-rozwaj oferty ubezp: przypis: 14,4 min, |3.2 - Udroznienie procesu sprzedazy:
-nowi partnerzy (bez udziatu RDS): 300 |BZWBK, Idea, ING.
(stan nak.2021), 3.3 -Wdrozenie projektu Posrednik
- chetnie polecany integrator: NPS: 20%. | Plus.
Zysk/X Obietnica marki Krytyczny KPI - EBIT

Q1,2 min zt

4 0,96 min zt

KPI Obietnicy marki

Krytyczny KPI - Produktywnosé (2)
U 83 pkt (DSA), 20 pkt (PP)

Q 53 pkt (DSA), 8 pkt (PP)




PROCESY (dzwignie efektywnosci)

Wytwarzania
1) Transakcje obstuzone przez SA: 80%

Sprzedazy
1) Produktywnosc¢ (2) DSA: 120 pkt.

2) Partnerzy uzywajacy SA: 90%

2) Produktywnos¢ (2) PP, CRB,P: 38 pkt.

Ksiegowe
1) Przeptywy pieniezne z dziatalnosci
operacyjnej: dodatnie

DZIAtANIA 2H.2018
(Jak?)

TEMAT PRZEWODNI
(Okres)

TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
G.Lewandowski

Wolumen oferty hipotecz.: 50 min zt
Wolumen oferty pozabank: 20 min zt
Przypis oferty ubezpieczeniowej
Cardif: 0,8 min zt

Produktywno$¢ DSA: 83 pkt. (AZ)
Produktywnos$¢ PP: 20 pkt. (MT)

Termin: 31.12.2018

Twoje wskazniki (miara i cel)

Mierzalny cel:
Udostepnienie SA: 01.08.2018
Wyptaty 12.2018: 50 szt.

1) Wolumen kredytowy: 240 min zt
(gotéwka + firmowka)

Brzmienie tematu przewodniego

Sukces premiery Sales Agenta

2) Przychody: 53,4 min zt

3) EBIT: 1,2 miIn zt

Kamienie milowe (Co? Kto?)
1. Rozwdj kanatow wtasnych
1.1 - Plan aktywizacji (RK, 31.08);
1.2 - Okreslenie oferty, pozysk. systemu
(RK, 31.08), branding nowy (30.09),
1.3 -PC-pozyskanie partnerdw,
zatrudninieRDSa (31.12).
2. Rozwoj Sales Agent
2.1 -Wdrozenie Pekao, BIG/BIK na sms,
konspekt funkcj. (31.08);
2.2 - Leady Sales& More (31.08)
2.3 -Projekt Cardif (GO, 31.12)
2.3 - Wpiecie Raiffeisen, Rapida, Pekao;
2.4 - Lista obszarow wsparcia wirtual.
(KP, 30.09), wew. scoring (LG, 31.12).
2.5 -Modut rozlicz. +leady (LG, 31.10);
2.6 -Wdrozenie zarzadzania portfelem
klienta (LG, 31.12).
2.7 -Wdrozenie modelu leadowego do
wspot. z Alior, EuroBank, CA (GL, 31.12).
2.8 -Wdrozenie NPS w SA.
3. Rozwoj kanatéw zewnetrznych:
3.1 - Wdroz. oferty pozab. (GL, 01.10).
3.1 -Pekao SA (PT, 31.08), Citi (MT),
nowa umowa ING (GL).
3.2 -Udrozn. BZWBK, Idea, ING (KP).
3.2 - Wdrozenie sprzedazy produktow
hipot. w modelu ledowym (RK, 01.12)
3.3 - Plac. francz. NestBank (MT, 31.12).
3.4-Wdrozenie procesu wspotpracy z
placéwkami franczyzowymi (AZ, 31.12).
3.5- Program kontrakt. sprzedazy,
segmentacja partneréw (GO, 31.12).
3.6 -Program MGM, (MT, 30.09)

Wyzglad tablicy wynikéw

Liczba trasakcji (wypfat)
obstuzonych przez Sales Agenta
narastajgco od startu systemu
(pbublikacia tvaodniowa)
Liczba partneréw (z seg. A,B,C,D)
ktérzy uzyli Sales Agenta w 2H.2018.
(publikacja tygodniowa)

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Rozwoj produktow pozabank.:
wtasny brand (01.10), logowanie z
naszego systemu do systemu
partnera (01.10), okreslenie planu
wdrozen w SA (01.10)

2) Rozwéj modutu analitycznego w
SA (Wirtualny Analityk).

3) Workflow produktowy w SA -
wiekszos¢ czynnosci procesowych
robionych w systemie (Pekao SA,
Raiffeisen).

4) Sukces premiery Sales Agenta

Jak Swietujemy sukces?

Krytyczny KPI - EBIT
Q1,2 min zt

4 0,96 min zt

Nagroda

Krytyczny KPI - Produktywnos¢ (2)
U 83 pkt (DSA), 20 pkt (PP)

Q 53 pkt (DSA), 8 pkt (PP)




TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
Leszek Gren

TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
R. Korzonek

TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
M. Tyma

Twoje wskazniki (miara i cel)

Twoje wskazniki (miara i cel)

Twoje wskazniki (miara i cel)

1) EBIT: 1,2 min zt

1) Wolumen Partnerzy (bankowy):
30 mln zt

1) Wolumen Partnerzy Premium:
49,9 min z, Posrednik: 52,3 mln zt

2) Przeptywy pieniezne z
dziatalnosci operacyjnej: dodatnie

2) Wolumen CRB (gotowka bank.):
15 min zt

2) EBIT: 428 tys. zt

3) Wolumen pozabankowy:
14 min zt

3) Produktywnos$¢ Partner
Premium: 20 pkt.

4) EBIT: 225 tys zt

Twoje priorytety (2H.2018)

Rozwdj Biura Obstugi Sprzedazy, w
szczegolnosci wdrozenie:

1) zarzgdzania portfelem,

2) Wirtualnego Analityka,

3) opiekunéw merytorycznych
partnerow,

4) panelu partnera w SA.

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Opracowanie planu dziatania dla
CRB Wielkopolska (31.08).
Wdrozenie zmian z planu i start
nowego modelu (1.10).

2) Wdrozenie produktow
pozabankowych - okreslenie oferty,
pozyskanie systemu (31.08), plan
dziatan (14.09), branding nowy,
personalizowana aplikacja, procesy
akredytacji, uruchamiania i
rozliczen, przepiecie sprzedawcow
(31.10).

3) Wizja procesu sprzedazy
produktéw hipotecznych w modelu
leadowym (5.09).

4) Prezetnacja koncepcji placowki
CF FinUp (30.08).

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Partner Plus - nowa oferta
wspotpracy: wejscie w zycie i
zakomunikowanie nowego
kontraktowania sprzedazy (1.10),
program MLM (1.11), wejscie w
zycie nowych standardéw pracy
RDS i narzedzi marketingowych
(1.10).

2) Wejscie w zycie nowego
systemu motywacyjnego RDS,
uwzgledn. segmentacje (1.09).

Krytyczny KPI - EBIT
Q1,2 min zt

4 0,96 min zt

Krytyczny KPI - EBIT
O 225 tys. zt

U 180 tys. zt

Krytyczny KPI - EBIT
O 428 tys. zt

O 342 tys. 7t

Krytyczny KPI - Przeptywy operacyjnd
Q >=0

U ponizej -1 min zt

Krytyczny KPI - Wolumen (pozabank)
U 14 min

U 11,2 min

Krytyczny KPI - Produktywnos¢ PP
U 20 pkt

O 8 pkt




TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
P.Cygan

TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
G.Osinski

TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
A.Zyczkowski

Twoje wskazniki (miara i cel)

Twoje wskazniki (miara i cel)

Twoje wskazniki (miara i cel)

1) Wolumen: 4,7 mln zt

1) Pozyskanie leadéw na nowych
partnerow w kanatach internet.:

1) Produktywnos¢ DSA: 83 pkt

2) EBIT: 20 tys zt

2) Konwersja leadéw S&M na
sprzedaz: 2 min zf

2) Osiggniecie break-even DSA
(EBIT: 0 zt)

3) Liczba partneréw z segm. F
przechodzacych do innych segm: 20

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Pozyskanie partneréw (wrz - 7;
paz - 20; lis - 28; gru - 35).

2) Zatrudnienie RDS: 30.11.

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Projekt Cardif: opis procesu i
model finansowania sktadki
(14.09); wpiecie do SA (30.11);
start sprzedazy (01.12).

2) Wdrozenie dedykowane;j
komunikacji marketingowej do
segmentéw F (24.09).

3) Rozwdj Sales Plus, w
szczegodlnosci zmiana katalogu
nagrod i materiaty marketingowe
dla sprzedazy (30.09). Biezgcy
rozwoj katalogu nagrod.

4) Realizacja wsparcia marketing.
dla pozabankowej oferty (tbc
29.08).

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Dostosowanie struktury
zatrudnienia: 75% osoéb aktywnych,
25% oso6b z planem (120 pkt).

2) Wdrozenie modelu leadowego
do wspétpracy z franczyzobiorcami:
Alior, EuroBank, CreditAgricole
(2.11).

3) Wdrozenie modutu leadowego
(2.11).

Krytyczny KPI - M/c wolumen
U 3 min zt

U24minz

Krytyczny KPI - Konwersja leadow
U 2 min zt

U 1,6 min zt

Krytyczny KPI - EBIT
Q ozt

Q

Krytyczny KPI - Wyptaty min 1 kredytu
U 80% zespotu

U 64% zespotu

Krytyczny KPI - Leady na partnerow
4 100

Q80

Krytyczny KPI - Produktywnos¢ DSA
O 83 pkt.

U 53 pkt.




TWOJA ODPOWIEDZIALNOSC
K.Porzuczek

Twoje wskazniki (miara i cel)

1) Whnioski z terminem rozpoczecia
procesu akredyt. N+1: 100%

2) Liczba wnioskéw przy ktérych
byto wsparcie BOS

3) Liczba wnioskéw skonwertow.
przy ktérych byto wsparcie BOS.

Twoje priorytety (2H.2018)

1) Udroznienie w kanatach
zewnetrznych oferty ING (nowa
umowa), IDEA, BZWBK.

2) Usprawnienie procesu
akredytaciji.

3) Plan rozwoju zespotu BOS -
budowa kompetencji analitycznej,
procesowe;j i produktowj catego
zespotu.

4) Relacje - plan budowy relacji z
partnerami poprzez opiekuna
merytorycznego.

5) Wdrozenie pomiaru NPS.

6) Zarzadzanie portfelem klienta:
wdrozenie cross-sella w BOS,
przegladanie odrzuconych
whnioskow, poszukiwanie szans

docnrzadav

Krytyczny KPI

Krytyczny KPI - Szybkos¢ akredytacji
U 100% wnioskow (N+1)

U 80% wnioskow (N+1)




